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内容概要

SPIN销售手册把当前的领先策略应用于实践，以获得高级销售的成功。

这是美国和全球大规模销售的革命⋯⋯
目前，这种方法已被财富5OO强企业中的半数用来培训它们的销售队伍⋯⋯
这就是SPIN销售。
这本书则是一本互动性的实用手册，它提供了实践工具，让你可以立即将这种革命性方法付诸实施。

本书的作者是这种先进销售方式的最初开创者，已出版《SPIN销售》一书，这本炙手可热的新书则是
为了帮助那些还没有掌握SPIN技巧的企业，使它们更易于实践这种方法。
它也将使那些已经采用这种方法的企业在销售领域和培训进程中，巩固SPIN方法。
内容包括：
自测练习
领先企业的实际案例
实践策划建议
刺激性问题调查表
准备应付挑战性销售形势的会谈练习
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作者简介

序
内容简介
作者简介
致谢
前言
第1章使用SPIN实践手册
总览
为什么是一本“实践手册”？

SPIN模式
从这本实践手册中获得最多的东西
第2章立即进入SPIN模式
总览
SPIN模式的起源
基本的发现
背景问题
难点问题
暗示问题
需求一效益问题
关于SPIN模式的最后几点
第3章自我测试
第4章销售会谈的四个阶段
总览
在生意中最重要的阶段
问题、问题，各种各样的问题
为什么调查研究阶段如此重要
开始会谈
不要太早介绍你的对策！

开场白的目的
有效地开始你的会谈
SPIN问题和调查研究阶段
证实能力
获得承诺
获得正确的承诺
会谈结果
计划进展
练习加快可能的进展
第5章使SPIN起作用
好消息和坏消息
好消息
坏消息
第一课――策划
定位难题一解决
试一试
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该轮到你试一试了
正确地定位你的想法
一个简单的试验
第6章注重买的需求
总览
如何开发需求
开发买方需求
价值等式
价值等式和大生意
使价值等式对你的销售起作用
超越买方的基本需求
开发需求的几个功能的策略
销售可以从一种明确需求开始
第7章背景问题
总览
有效地使用背景问题
选择合适的背景问题
策划背景问题
规划你的背景问题
把你的问题联系起来
什么时候问背景问题
低风险的背景问题
高风险的背景问题
超越基本的背景问题
你不必用一种僵化的程序来使用SPIN问题
灵活地问一些问题比展示和讲述更好
得到可以思考的时间
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